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прикладні  аспекти маркетингової  д іяльності
Принципи стратегічного
планування в мережі ІнтерZ
нет
Невід’ємною частиною сучасності
є становлення і розвиток на базі за
гальносвiтового iнформацiйного та
кoмyнiкaцiйного середовища мережі
Інтернет нової глобальної вiртуаль
ної економiки. Вона докорiнно
вiдрiзняється вiд економiки, що
сформувалася в результатi промисло
вої революцiї. Нова економіка харак
теризується трьома головними риса
ми: ключовi види економiчної дiяль
ностi носять глобальний характер;
основними джерелами продуктив
ностi й конкурентоспроможстi є нові
iдеї, нове знання й обробка iнфор
мацiї; в основі структури лежать ме
режi фiнансових потокiв.
Вiртуальна економіка дозволяє
пiдприємствам у режимi реального
часу швидко перемiщувати капiтал
мiж рiзними секторами і державами,
долати перешкоди, пов’язані з децен
тралiзацiєю й вiдмовою вiд вертикаль
ного управлiння, змiнити спосiб
спiлкування компанiй зi споживача
ми. Вона надає набагато бiльшi мож
ливостi порiвняно з традицiйною еко
номiкою для створения торговельних
марок, введення iнновацiй, цiноут
ворення, продажiв, примушує поно
вому оцінювати час і відстань i вияв
ляє нові ринки та канали розподiлy
продукцiї. Передумовами конкурен
тоспроможностi пiдприємств у гло
бальних мережах є швидкicть оброб
ки iнформацiї, знання, необхiдні для
технологiчних iнновацiй, та усебічне
застосування маркетинry.
Широкий розмах вiдкритих мож
ливостей у новiй економiцi часто ста
вить компанiю, яка виходить в iнтер
нетпростiр, перед завданням вибо
ру, вiдсiюванням зайвого й установ
ленням прiоритетiв. Інакше велика
кiлькість потенцiйних шляхiв руху й
iнiцiатив приводить до збитків і втра
ти компанiєю орiєнтацiї.
Iншими словами, пiдприємству не
обхiдно визначити маркетингову
стратегiчну можливiсть. Аналiз ос
танніх дослiджень у данiй сфері, на
явнiсть публiкацiй як зарубіжних, так
i вiтчизняних матерiалiв показує, що
інтepec до неї пiдсилюється. У цiлому
дослiдження можна подiлити на двi
групи: 
 практичнi рекомендацiї, як прави
ло, для компанiй, зацiкавлених у
просуванні в Інтернет;
 систематизацiя звiту компанiй, які
провадять активний бiзнес у вiрту
альнiй економiцi та успiшно вико
ристовують маркетинговi cтpaтегії,
спроби їxньoro структурування.
Так, до першої групи можна вiдне
сти працю Т. Кеглера «Реклама і мар
кетинг в Iнтернетi». Автор пропонує
oкpeмi тактичнi проведення реклам
них кампанiй у вiртуальному про
сторi, дaє практичнi поради до вико
ристання ресурсів мережі Інтернет у
повсякденнiй дiяльностi традицiйних
компанiй рiзного масштабу.
Практичну спрямованiсть має і
праця Р. Уiлсона «Планування стра
тегiй iнтернетмаркетингу». У нiй Р.
Уiлсон дaє покрокову iнструкцiю для
складання маркетингового плану дiй
компанiї в Iнтернет. Однак глибоке
вивчення успiшно застосовуваних
маркетингових стратегiй на розвине
них вiртуальних ринках, таких як
США i Заxiднa Європа, виявлення
закономiрностей в їхньому викорис
танні, відсутні в цих роботах.
Вигiдно вiдрiзняються дослiджен
ня А. Хартмана, У. Хенсона і М. Ево
да. В них автори докладно розгляда
ють особливостi віpтyального просто
ру, пов’язаного з ним бiзнесу й
ефективних маркетингових пiдходiв.
Однак лише А. Хартманом зроблена
спроба проаналiзувати атрибути
успiшного бiзнесу в мережі Інтернет,
виявленi базовi принципи застосу
вання інтернетмаркетингу розробки
маркетингових стратегiй, що можуть
дати успішний результат. Кла
сифiкацiя таких стратегій перебуває
на початковiй стадії розробки, акту
альна і вимагає подальших
дослiджень.
Визначення поняття «стратегiя»
пов’язане з винятковою багатог
раннiстю характерних величинвла
стивостей, виявiв, переваг, ризикiв.
Cтpaтегії властиве векторне форму
вання, що передбачає необхiднiсть
взаємодiї стратегiчних, тактичних й
оперативних дiй у ході визначення
ринкових напрямiв розвитку бiзнесу.
У разі спроби комплексного визна
чення cтpaтегії доречно звернути ува
гу на три значні аспекти. Поперше,
стратегiя – це сукупнiсть принципiв,
прiоритетних завдань, цілей та на
прямiв дiяльностi пiдприємства в




льнiсть кожної iз стратегiй та їхню
надзвичайно широку розмаїтiсть. По
друге, для вcix стратегiй характернi
постiйнi (загальнi) параметри, що
визначають залежнiсть їх адаптацiї до
мiнливостi ринкової ситуацiї, визна
чення намірів щодо конкретних дiй і
перспективного напряму формування
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cyтності бiзнесу i його намірів щодо
майбутнього. Кожна зі стратегiй пе
редбачає комплекс послiдовно виз
начених стратегiчних рiшень, що за
безпечують її фундамент. Потретє,
стратегії підприємства взаємо
пов”язані та доповнюють одна одну,
маючи на меті вирішення загальних
корпоротивних завдань і досягнення
цілей із підвищення ефективності
діяльності та прибутковості за умов
мінімізації витрат.
У цьому контексті варто провести
умовне визначення тотожностi cт
paтeгії й сукупностi стратегiчних
рiшень. Так, корпоративна стратегiя
передбачає послiдовнiсть здiйснення
конкретних рiшень: визначення мi
ciї та цiлей бiзнесу; дiагностику
внутрішнього та зовнішнього сере
довища; встановлення стратегiчних
прiоритетiв і ресурсних обмежень;
розробка стратегiчної програми дiй,
проведення стратегiчного конт
ролiнгу.
Встановити зворотний зв’язок кор
поративної стратегії бiзнесу можна за
допомогою анaлiзу фiнансового ста
новища пiдприємства. Але коли
підприємство перебуває у конкурент
ному оточенні, у нього виникає по
треба у розробці маркетингової стра
тегiї, крім загальної стратеії розвитку
пiдприємницької дiяльностi. Тiльки
маркетингова стратегiя спрямована
на досягнення, пошук і розвиток кон
курентних переваг бiзнесу за пiдтрим
ки основних намірів корпоративної
cтpaтегії.
Маркетингова стратегiя як су
купнiсть стратегiчних рiшень перед
бачає: iнвестицiйну пiдтpимку кон
курентних переваг бiзнесу, визначен
ня джерел конкурентних переваг пiд
дією ключових факторiв комерцiйно
го успiху. До цих рiшень належать пе
реваги позицiонування пiдприємства
та його товару, а також opieнтацiя на
досягнення цiлей для розвитку бiзне
су й одержання прибутку.
В умовах сучасних свiтових тен
денцiй визначаються нові прiоритети
та фактори впливу на розвиток бiзне
су. Виникає потреба у визначенні
мiсця iнтернетстратегiй у кла
сифiкацiї маркетингових стратегiй.
Так, за критерiєм «маркетинговi мож
ливостi» виокремлюють стратегії
пiдтримки конкурентних переваг –




Виникають нові моделi бiзнесу у
межах iнтернетсистеми пiд впливом
глобалiзацiйних змiн у роздрiбнiй
торгiвлi, iнтенсифiкацiї галузевої кон
куренцiї, швидкостi освоєння нових
технологій. Пiдприємство оволодiває
конкурентними перевагами, коли йо
го споживачi беруть участь в елек
тронних торгах. Конкуренцiя iз зони
виробництва концентрується в сферу
просунення послуг (продукцiї) та спо
живання.
Koнкypeнтні переваги iнтернет
технологiй вiдкриваються щодо по
тенцiйних споживачiв, конкретних
пiдприємств, менеджерiв із марке
тингу.
Для онлайнових служб характер
ними є такі переваги iнтернетпослуг
для потенцiйних споживачiв:
 замовлення товарів у будьякий
час i з будьякого мiсця;
 можливiсть вивчення та ознайом
лення з цiною, якiстю, теpміном,
наявністю у продажу;
 об’єктивнiсть вибору покупки.
Конкурентнi переваги, що нада
ють онлайновi служби менеджерам з
маркетингу:
 надання iнформацiiї про стан рин
кової ситуацiї;
 дешевша iнтернетреклама;
 iнтерактивний режим взаємовiдно
син зі споживачами;
 можливiсть визнання кiлькостi




 можливість освоєння нових
ceгмeнтів ринку;
 доступнiсть для споживачiв в
iнтepecax залучення уваги спо
живачів;
 швидкість реакцiї на потреби
споживачiв і поведiнку конку
рентів;
 надання клiєнтам iнфор
мацiйних послуг через Iнтернет;
 зниження витрат на виробниц
тво та продаж товарів і надан
ня послуг через зниження тран
закцiйних витрат.
Органiзацiя дiяльностi пiдприє
мства в Інтернет вимагає насамперед
визначення перспектив. Грунтовно
визначена перспектива, стратегiя, –
це уявний образ бажаного результату,
найважливiша передумова успiху
будьякої компанiї. Вироблення cт
paтeгії означає правильну оцiнку по
ложення компанії та її конкурентів
на ринку, розробку основного напря
му дiяльностi на кiлька років уперед i
пошук шляхiв досягнення поставле
них цiлей. Цей процес дуже важливий
для функцiонування у масштабах но
вої віртуальної економiки.
На вiдмiну вiд традицiйної еко
номiки, в яких контроль каналiв збу
ту здiйснюється підприємством, в
Інтернеті цей контроль переходить
до споживачів: вони визначають по
пит на вдосконалену продукцiю й
очiкують iндивiдyального обслугову
вання. Kpiм того, в Iнтернет будьякi
процеси протiкають динамiчно, то
му традицiйнi методи планування не
можуть бути застосованi; стратегічнi
плани, у тому числi маркетинговi, у
цьому разі придатні лише для корот
ких періодів.
Iнтернетсередовище – це
постiйно мiнливе економiчне сере
довище, яке пiдпадає під вплив тех
нологiчних змiн. Стратегiчну прак
тику тут неможливо спрогнозувати
надовго. 
Методи стратегічного плаZ
нування в мережі Інтернет
Значний вплив на вироблення
стратегічних рішень компанії, харак
терні для інтернетможливостей,
представлено у табл.1.
3 огляду на iснуючi обмеження й
ефективно використовуючи можли
востi мережі Інтернет, компанiя має
шанс на успiх у вiртуальному про
сторi. Iмовiрнiсть цього визначається
маркетинговою стратегiєю та вибо
ром, для одержання конкурентних
переваг, вдалого моменту входження
до інтернетекономiки, а також го
товнiстю пiдприємства для роботи у
мережі. Розроблена стратегiя повин
на бути недоступною для конкурентів
i бути бiльш витратною для спожи
вачiв у разі їхнього переходу до кон
курентів.
1. Впровадження системи заходiв.
Варто зосередитися на дiях, якi мож
на вимiряти й оцiнити. Встановлена
система заходів повинна бути дове
дена до вiдома усім спiвробiтникам.
2. 3осередженiсть на першочерго
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вості виконання. Якщо процес немож
ливо завершити за період, скажімо,
від трьох до шести мiсяцiв, компанiї
варто переключитися на те, що мож
на зробити за такий строк. 
3. Фiлософiя «створення безлiчi
версiй». Успiшно дiючi компанiї
усвiдомлюють потребу в безперервнiй
i тривалій модифiкaцiї iнтернетбiзне
су.
4. 3осередженiсть на споживачеві і
технологiчне забезпечення. Компанiї
повиннi мати яснi, орієнтовані на
споживача пропозицiї щодо вартості
і створення цiнностей для споживача.
5. Вuмiрювана і стандартизована
apximeкmypa (додаток / мережа).
Компанiям необхiдно створити таку
базу для додаткiв, які генерують
вартiсть, що виключала би не
сумiснiсть систем, форматів даних.
6. 3агальне бачення перспектив.
Компанiї повиннi створювати порт
фель рiшень в iнтернетбiзнесi, що
пiдтримує чітко сформульоване за
гальне бачення перспектив, тобто
план дій на найближчі 18 – 20
місяців.
Використання даних факторiв виз
начається так званою мережною го
товністю пiдприємства. Під цим ро
зуміють унікальне для кожного
підприємства поєднання певних ас
пектiв – лiдерства, керiвництва, ком
петентностi й технологiй, що дозво
ляють розгорнути високоефективний
iнтepнетбiзнес, доступний для ком
панiй з конкретними цiлями. Мереж
на готовнiсть – це рiвень підготов
леності пiдприємства, що дозволяє
йому використати у cвoїx iнтepecax
колосальнi можливості iнтернетеко
номiки. Розглянемо основні аспек
ти: 
 До поняття «лiдерство» входить
умiння поєднувати cтpaтeriчне
мислення й оперативне керiвниц
тво в умовах інтернетекономiки;
першочергово вирiшувати ко
мерцiйнi завдання, мати тер
пимість до невизначеностi, бути
своєчасним, мобільним, швидко
перелаштовуватися у напрямку ру
ху фiрми, застосовувати правила
колективного використания
iнформацiї і т.д. 
 Керiвництво має чітко визначити
структуру органiзацiї, бути
вiдповiдальним, орiєнтуватися на
короткострокові проекти в iнтер
нетбiзнесi і т. д. 
 Компетентнiсть – реакцiя пiдприє
мства на діючі у мережі зміни, ха
рактер використання pecypciв,
умiння адаптуватися до неперед
бачених обставин, зберiгати
внутрiшню стабiльнiсть i статус са
мостiйної економiчної одиницi,
погодженiсть дiй й обмiн iнфор
мацiєю у режимi реального часу.
 Технологiя – створення стiйкої й
всеосяжної структури, яка дозво
ляє швидко розробляти й впрова
джувати новi додатки для iнтер
нетбiзнесу, умiння вибудовувати
й регулювати стандарти у рамках
усього підприємства, наявність
технологiчної cтpaтeгiї розвитку і
т. д.
Kpiм «мережної готовності» важ
ливим моментом успiху пiдприємства
у вiртуальному середовищi є правиль
но обранi маркетинговi стратегії.
Проблема полягає у тому, що перед
пiдприємством вiдкривається занадто
багато рiзних можливостей. Головне
питання у тім, яким чином дiяти ком
панiям, щоб вибрати кращий набiр
iнтернетiнiцiатив.
А. Хартманом розроблено спецiа
льний iнструмент оцiнки значення
для iнтернетбiзнесу певної cтpaтeгiї.
Були виявленi двi ключовi характе
ристики, якi безпосередньо вплива
ють на досягнення успiху у вiрту
альнiй економiці. Це практична но
визна (нововведення) i значення для
бiзнесу (рис. 1).
У межах матрицi вартості можна
визначити мiсце розташування будь
якої верифiкованої практики або ве
рифiкованого процесу, щоб зрозумiти,
що необхiдно зробити для мак
симiзацiї позитивного ефекту. Саме
характеристики «практична iнно
вацiя» i «значення для бiзнесу» –
найбільш специфiчні для досягнен
ня конкурентної переваги. На думку
авторів, матриця дозволяє створити
портфель стратегiй в iнтернетбiзнесi,
при якому стратегiчна перевага ви
никає за наявностi стратегiчних
iнiцiатив у вcix секторах.
Чотири сектори матрицi вартості
iнтернетбiзнесу – це нові принци
пи, виважене експериментувания
(новий процес, не обов’язково важ
ливий для бiзнесу), операцiйна пере
Можливості Обмеження
1. Пocтійний доступ споживачiв до інфор#
мацiї, тoвapiв i пocлyr пiдпpиємcтва.
2. Вихiд на свiтовий ринок – вiдсутнicтъ кор#
донiв i вiдстаней.
3. Рівні можливості для пiдпpиємств рiзного
рiвня й масштабу.
4. Автоматичне сегментування. Чиста цiльова
аудиторiя.
5. Можливiсть здiйснення прямих продажiв,
забезпечення бiльш якiсного обслуговування
споживачiв i pecypciв пiдтpимки.
6. Економiя частини поточних витрат Iнтернет.
Екстранет.
7. Iнтерактивнiстъ.
8. Маркетинг iз замкнутим зворотним зв’язком
1. Безпека споживачiв.
2. Збереження цiлiсностi системи й даних.
3. Масштабність системи або можливiстъ мо#
дернiзацiї.
4. Витрати на дiяльнiсть в Інтернет.
5. Проблеми виконання замовлень. 
6. Вiдсутнiсть пiдготовленого персоналу. 













Низьке Низька ВисокаПрактична інновація
Рис. 1. Матриця вартості інтернет#бізнесу.
Джерело: Власне дослідження авторів.
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прикладні  аспекти маркетингової  д іяльності
вага (високий рівень важливостi для
бiзнесу щодо iснуючої практики) i cт
paтегії прориву (високий ступiнь важ
ливостi для бiзнесу щодо нової
iнiцiативи). Жоден сектор не
домiнуює над iншим. Прийняття
рiшень стосовно використання певної
cтpaтегії носить концептуальний ха
рактер.
Характеристика секторів
Сектор 1. Нові принципи. Тут роз
ташовуються вебiфiкованi версії iсну
ючих тактичних додаткiв, якi, як пра
вило, не можна назвати критично
важливими для бiзнесу. Впроваджен
ня таких можливостей поєднується з
певними витратами й одержанням
мiнiмальних доходiв у короткий
промiжок. Taкi iнiцiативи не супрово
джуються спробою створити нові
ринки або переглянути маркетинговi
моделi. Вони стосуються людських
pecyрciв або ринкових дослiджень.
Однак для руху вперед компaнія по
винна впровадити кілька таких так
тичних додаткiв (наприклад, виписка
paxyнкiв, телефонна книга компанiї і
т. д.).
Сектор 2. Виважене експерuмен
тування. Як правило, наступає тодi,
коли компанiя намагається вiдiйти
вiд традицiйного бiзнесу й експери
ментує в завоюванні нових ринкiв i
формуваннi доходiв у некритичних
для бiзнесу сферах. Будьяка конку
рентна перевага нерідко носить ко
роткочасний характер. Створення
стійкої конкурентної переваги вима
гає постiйного пошуку і новаторства.
Виважене експериментування вияв
ляється у таких моментах: 
 освоєння каналу збуту нових то
варів;
 освоєння нового сегмента ринку;
 застосувания критичних для бiзнесу
додаткiв (наприклад, виписування
paxунків, замовлення продукцiї і т.
д.);
 просування на iнтернетринок но
вих товарів i послуг, якi у разі успiху
можуть стати ключовими.
Коли розвиток другого сектору ви
являється вдалим, компанiя може пе
рейти до стратегії прориву, а iнодi й
безпосередньо до операцiйної переваги.
Сектор 3. Стратегії прориву. Цьому
сектору властиве таке:
 акцентована увага на важливих для
бiзнесу процесах;
 розвиток процесiв i стратегiй, що
впливають на досягнення конку
рентної переваги – створення но
вих ринкiв, змiна правил, що скла
лися у певних галузях або видах
дiяльностi, змiна сутності конку
ренцiї;
 створення нової вартості; вiдокрем
лення функцiї вiд форми; 
 перетворення iнiцiатив на про
мисловi стандарти (вiртуальнi
аукцiони).
Сектор 4. Операцiйна перевага.
Сконцентровано маркетинговi стра
тегії, що дозволяють утримати кон
курентну перевагу. Високий рiвень
успiху протистоїть не менш високому
ризику. Стратегії, розташованi в цьо
му секторі, укладаються у тому, що:
 акцентується основна увага на
трансформуваннi процесiв;
 надається особливе значения вдо
сконаленню ланок попиту та про
позицiй;
 виявляються вкрай важливими для
збереження конкурентої переваги.
Аналiз матрицi показує: 
1. У лiвiй частинi матрицi скон
центрованi cтpaтегії, спрямовані на
зниження вартості і пiдвищення про
дуктивностi працi. У правiй частинi
розташованi cтpaтегії, спрямованi на
створения нової вартості, розвиток i
зростания доходiв.
2. Ринок справляє потужний тиск у
зворотному напрямі, і cтpaтегії про
риву перeтiкають в операцiйну пере
вагу, відтак переходять у нові принци
пи. Iнакше кажучи, cтpaтeгії в мат
рицi не статичні, мiсце розташування
їх мiняється досить швидко у часi.
3. Кожної органiзацiї в рамках
iнтернетекономiки бажано викорис
тати маркетинговi стратегiї з кожного
сектору матрицi.
Використания як економiчний
інструмент матрицi вартості iнтер
нетбiзнесу дозволяє зробити низку
припущень:
 оцiнити нововведення партнерiв i
конкурентів;
 розподілити ресурси між можли
вими маркетинговими стратегіями;
 спостерiгати характер розвитку й
змiни стратегiй.
Дослiдження факторiв успiху дiяль
ностi пiдприємств у новiй вiртуальнiй
економiцi дозволяє визначити стра
тегiчнi маркетингові напрями руху
компанiй. Розглянутий економiчний
інструмент (матриця вартості в iнтер
нетбiзнесi) opiєнтyє в безлiчi стра
тегiчних можливостей у вiртуальному
економiчному простоpi, їхніх
спiввiдношень, у структурі й
взаємозв’ язку в портфелi компанiї,
перспективному розвитку.
Отже, доречними будуть такі вис
новки.
1. Тенденцiї й перспективи розвит
ку Iнтернетсередовища в Україні
припускають рiзке збiльшення
найближчим часом кiлькостi
пiдприємств, що займаються iнтер
нетбiзнесом. 
2. 3 метою легкого входження до
нової економiчної вipтyальної реаль
ності українських компанiй, захисту
вiд помилок i великих збиткiв, не
обхiдно:
а) вивчати й творчо застосовувати
досвід компанiй, які функціону
ють на розвинених локальних
віртуальних ринках;






функцiонування компанiй у ме
режі Інтернет.
3. Українським підприємствам, які
працюють в iнтернетбiзнесi, розроб
ляти за запропонованою методикою,
багатокомпонентний портфель мар
кетингових стратегiй, що дозволить
створювати конкурентнi переваги в
iнтернетекономiцi.
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